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ABSTRAKSI 
Salah satu bentuk rite! yang dikelola adalah hypemwrket, yaitu rite! vang 
mengoperasikan bisnis dengan menyediakan dan menjual produk dengan jenis yang 
beraneka ragam. Hal terse but membuat adanya kemungkinan bagi konsumen yang 
datang untuk melakukan pembelian serta pembayaran dalam jumlah yang besar. Hal 
ini akan merepotkan bila konsumen hams membayar dengan cara tunai atau membayar 
dengan uang kas sebab konsumen hams membawa uang dalam jumlah yang besar. 
Hvpermarket hendaknya memikirkan cara pembayaran yang menguntungkan 
bagi konsumen. Hypermarket hams mampu mela1:ukan pengembangan terhadap 
altematif cara pembayaran yang menguntungkan konsumen. Perkembangan teknologi 
se11a dunia perbankan membuat sistem pembayaran dengan menggunakan kartu debit 
ATM dan kartu kredit sangat memungkinkan sebagai altematifpembayaran konsumen 
Jnpermarke1. Pengembangan altematif pembayaran dengan menggunakan kartu debit 
ATM dan kartu kredit akan menguntungkan bagi pihak konsumen dan hypermarket. 
Konsumen menjadi lebih mudah mela1:ukan pembayaran bahkan adanya 
pembayaran dengan kartu kredit membuat konsumen merasa ada keringanan 
pem bayaran melalui penundaan pembayaran belanja yang dila1-.'l.lkan. Keuntungan 
yang d1dapatkan konsumen membuat ada minat konsumen untuk melakukan 
pem be !ian di hypermarket yang bersangkutan, sehingga akan mendatangkan 
keuntungan bagi hypermarket, yaitu kemampuan untuk meningkatkan penjualan yang 
dimiliki. 
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